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1 Особенности консалтинга малых предприятий.  
 
 
Консалтинг (консультирование) – детальность по консультированию 
руководителей аппарата управления по широкому кругу вопросов в сфере 
коммерческой, юридической, технологической и экспертной деятельности, 
целью которой является оказание помощи системе управления в достижении 
заявленных целей.  
Степень востребованности консалтинговых услуг зависит от целого 
ряда факторов, прежде всего от характера самих услуг. Консалтинговые 
услуги могут обслуживать как текущую деятельность предприятия – и 
потребность в них будет достаточно стабильной (бухгалтерское 
обслуживание, доступ в Интернет, предоставление информации и баз 
данных, реклама товаров и услуг и пр.), так и проблемные ситуации, которые 
периодически возникают на предприятиях (консультации по финансовым и 
юридическим вопросам, поиск партнеров, подбор кадров, регистрация и 
ликвидация предприятий и пр.). Кроме того, степень востребованности 
консалтинговых услуг зависит от внутренних характеристик предприятия, 
таких, как финансовое положение, наличие собственных профильных 
специалистов, положение на рынке и т.д. 
Под консалтингом понимается предпринимательская деятельность, 
выполняемая профессиональными консультантами и направленная на 
обслуживание потребностей экономики и управления в консультациях и 
других видах профессиональных услуг. 
Выделяют пять основных функциональных потребностей организаций, к 
решению которых привлекаются консультанты: 
− стратегический консалтинг; 
− операционный консалтинг; 
− организационный консалтинг; 
− ИТ-консалтинг; 
− подбор кадров высшего управленческого звена. 
        Стратегический консалтинг – классическое направление 
управленческого консалтинга. Консультанты разрабатывают корпоративные 
стратегии, проводят стратегическое исследование рынка, определяют 
стратегическое позиционирование, обеспечивают сделки по слиянию и 
поглощению. Другими словами, разрабатывают управленческие решения, 
 способные обеспечить их клиентам устойчивые конкурентные преимущества 
и высокие темпы роста бизнеса в будущем. 
          Операционный консалтинг помогает компаниям повысить 
эффективность оперативного управления. Консультанты предлагают услуги 
по оптимизации бизнес-процессов, финансовых потоков, постановке и 
налаживанию управленческого учета, то есть разрабатывают решения, 
способные повысить операционную эффективность компании. 
         Организационный консалтинг помогает повысить эффективность 
организационного управления. Консультанты предлагают услуги по 
разработке организационной структуры, повышению организационной 
эффективности, оформлению бизнес-процессов. 
            ИТ-консалтинг – самое динамично развивающееся направление 
управленческого консалтинга. Информация делает бизнес более 
конкурентоспособным, а информационные технологии позволяют 
автоматизировать процессы сбора, передачи и анализа информации. 
Управленческие задачи, на выполнение которых ранее требовались месяцы и 
огромный штат сотрудников, с помощью информационных технологий 
решаются автоматически и мгновенно. 
           Консультанты предлагают услуги по формализации и оптимизации 
управленческих задач, выбору, проектированию, созданию и внедрению 
информационных систем управления, то есть разрабатывают решения, 
позволяющие использовать информацию более эффективно, чем в данный 
момент. 
Подбор персонала высшего управленческого звена. Спрос на 
специалистов такого уровня значительно превышает предложение. В 
последнее время консультанты расширили поле своей деятельности, 
предоставляя услуги по оптимизации управленческих команд, 
консультированию по вопросам интеграции управленческих команд при 
слияниях и поглощениях. Следует отметить, что практика использования 
услуг компаний по подбору высшего управленческого персонала в Беларуси 
еще не развита.                                                                                                 
          В настоящее время данный вид управленческого консультирования в 
Республике Беларусь только начинает развиваться. Многие руководители 
мелких и средних предприятий сами часто не хотят обращаться за помощью 
к внешним консультантам по управлению, так как они полагают, что только 
крупные предприятия способны позволить себе крупные затраты по оплате 
консультаций. Руководители малых предприятий также очень неохотно 
знакомят посторонних с конкретными материалами, касающимися их 
бизнеса, тем более, что эта информация часто носит конфиденциальный 
характер. 
 
 
 
 
 2 Реинжиниринг бизнес-процессов: понятие, технология проведе-
ния 
 
 
Реинжиниринг – это фундаментальное переосмысление и радикальное 
перепроектирование деловых процессов для достижения резких, 
скачкообразных улучшений в решающих современных показателях 
деятельности компании, таких как стоимость, качество, сервис и темпы. 
Объектом реинжиниринга являются процессы, а не компания. При 
традиционном подходе внимание фокусируется на отдельных функциях, 
работах, исполнителях. Проблема состоит в том, что процессы не удается 
описывать так же легко, как организационные иерархические структуры. 
Реинжиниринг должен давать улучшения в решающих современных 
показателях деятельности компании, таких как стоимость, качество, 
сервис. Данные показатели отражают основные цели реинжиниринга: во-
первых, лучшее обслуживание своих клиентов (качество, сервис) и во-
вторых, повышение эффективности (стоимость, темпы). В конечном счете, 
реинжиниринг направлен на повышение конкурентоспособности компаний в 
условиях быстрых и существенных изменений в потребностях клиентов, в 
рынках сбыта и технологиях. 
Можно выделить 3 типа компаний, для которых применение реинжиниринга 
необходимо и целесообразно: 
         1. Компании, находящиеся на грани краха в связи с тем, что цены на 
товары заметно выше, чем у конкурентов, а качество товаров и сервис - 
значительно ниже. У этих компаний нет выбора: если они не предпримут 
решительных шагов, они неизбежно разорятся. 
         2. Компании, не находящиеся в текущий момент в затруднительном 
положении, но руководство компаний предвидит неизбежность 
возникновения трудноразрешимых проблем, связанных, например, с 
появлением новых конкурентов, изменением требований клиентов, 
изменением экономического окружения и т.п. 
        3. Компании, не имеющие проблем ни сейчас, ни в ближайшем 
обозримом будущем. Это компании-лидеры. Они не удовлетворяются 
текущим хорошим состоянием и с помощью реинжиниринга хотят добиться 
лучшего. 
Рассмотренное определение реинжиниринга бизнес-процессов дает 
представление о сущности и результатах данной технологии. 
Сущность и особенность реинжиниринга бизнес-процессов (РБП) 
заключается, во-первых, в применении новых подходов к реконструкции 
бизнеса, так называемых принципов реинжиниринга, и, во-вторых, в 
использовании продуманной технологии. 
Принципы реинжиниринга – новые правила ведения бизнеса. Эти 
принципы включают в себя эвристические правила реконструкции 
бизнеса, направленные в первую очередь на упрощение организационных 
отношений и потоков информации, а также на предоставление большей 
 самостоятельности работникам, устранение лишних «управленцев». 
Применение данных правил предполагает не «улучшение» существующих 
процессов, например, с помощью автоматизации или административно-
управленческих приемов (усиление контроля, повышение мотивации и т.д.), 
а коренную реконструкцию процессов. Происходит замена существующих 
громоздких и забюрократизированных процессов на новые, упрощенные и 
более гибкие. 
К принципам реинжиниринга относятся и новые правила построения 
организационных структур для реконструируемых компаний с тем, чтобы 
оргструктуры отвечали новым правилам ведения бизнеса.  
Традиционные иерархические функционально-линейные структуры 
незаменимы для управления сложными многоступенчатыми процессами, 
разбитыми на отдельные фрагменты. 
Другим важным акцентом в принципах реинжиниринга является 
использование новых информационных технологий. Информационные 
технологии (ИТ) играют критически важную роль в (РБП). Они 
рассматриваются как важная составная часть производственных процессов. 
Но реинжиниринг – это не то же самое что автоматизация, при которой с 
помощью ИТ автоматизируются существующие бизнес-процессы со всеми 
их недостатками. Реинжиниринг использует ИТ для автоматизации новых, 
реконструированных процессов. Более того, сама реконструкция бизнес-
процессов, как правило, становится возможной только при использовании 
информационных технологий, так как ИТ зачастую меняют сущность 
процессов. 
Технология – последовательность этапов реинжиниринга бизнеса, для 
каждого из которых определены состав работ, используемые процедуры, 
методики. Технология проведения реинжиниринга включает в себя: 
регламент – последовательность этапов, регламентирующих комплекс работ; 
методики формирования моделей существующего и нового, 
перепроектированного бизнеса компании; 
инструментальные средства поддержки проведения реинжиниринга в виде 
информационных систем специального назначения. 
Последовательность проведения реинжиниринга включает в себя: 
Подготовительный этап – создание системы управления процессом 
реинжиниринга. На данном этапе выделяются участники проекта 
реинжиниринга, для каждого из них определяются роли и обязанности, 
факторы мотивации их деятельности, определяется структура их взаимосвя-
зи. 
Визуализация – разработка образа будущей компании. 
Обратный инжиниринг – создание модели существующей компании. 
         Прямой инжиниринг – разработка нового бизнеса. 
         Внедрение – внедрение перепроектированных процессов. 
         На этапе «визуализация» формируется образ будущей компании, 
определяются ее цели. Спецификацию целей компании предлагается 
осуществлять на основе анализа окружения – потребителей, клиентов, 
 отрасли, к которой принадлежит компания, ведущих фирм смежных 
отраслей. По результатам анализа определяется новая стратегия компании, 
строятся прототипы - сценарии будущего, формируется высокоуровневое 
описание будущих процессов, определяется список факторов успеха и риска. 
          На этапе «обратный инжиниринг» осуществляется анализ состояния 
дел. Если 1-й этап включал в себя, в основном, анализ внешней среды 
компании, то на 2-м этапе осуществляется детальное описание 
существующего состояния самой компании. Результатом работ является 
модель существующего бизнеса. I и II этапы (РБП)  выполняются 
параллельно: работа по визуализации новой компании начинается до и 
кончается после работы по обратному инжинирингу, поскольку модель 
существующего бизнеса оказывает влияние на формирование целей новой 
компании. 
             На этапе «прямой инжиниринг» осуществляется проектирование 
нового бизнеса. На основе модели существующего бизнеса в соответствии с 
образом будущей компании на основе эвристических правил и рекомендаций 
(принципов реинжиниринга) формируется модель нового бизнеса. Она 
включает в себя описание новых, измененных бизнес-процессов. Особое 
значение придается реорганизации организационной структуры, а также 
разработке новых информационных систем, во многом определяющих 
эффективность новых бизнес-процессов. Выделяются подэтапы, 
соответствующие перепроектированию бизнес-процессов, разработке 
подсистемы организационного взаимодействия и разработке подсистемы 
информационной поддержки. 
            На этапе «внедрение» кроме собственно внедрения новых бизнес-
процессов происходит их оценка и тестирование, по результатам которого 
может быть принято решение о проведении следующей итерации 
реинжиниринга. 
 
 
3 Фандрайзинг: сущность, организация, эффективность. 
 
 
Понятие фандрайзинга  хорошо известно американским политологам, а 
также специалистам в менеджменте некоммерческих организаций. Само сло-
во, образованное от английских fund (денежные средства, активы, финанси-
рование) и raise (приумножение, сбор), можно перевести как «привлечение 
средств», «поиск активов». В широком смысле под фандрайзингом можно 
понимать процесс поиска и привлечения ресурсов под различные цели.  
Однако определение имеет много производных от этого понятия, а 
именно: 
1. Фандрайзинг или фандрейзинг (fund – фонды, ресурсы, rising – под-
нятие, восхождение) – деятельность некоммерческой организации, базирую-
щаяся на ее уникальной миссии и стратегии, использующая эффективные и 
продуктивные способы получения ею ресурсов, необходимых для реализации 
 ее программ и достижения, стоящих перед ней целей, обеспечивающая жела-
емую удовлетворенность дарителю (источнику ресурсов) и имеющая конеч-
ным результатом укрепление благополучия общества в целом.  
2. Фандрайзинг – это специально организованный процесс сбора по-
жертвований для некоммерческих и благотворительных организаций или для 
обеспечения социально значимых программ. Фандрайзинг – не выпрашива-
ние денег, как часто думают! Выпрашивают милостыню, а организация, ко-
торая работает в социальной сфере, нуждается не в подачках, а в пожертво-
ваниях, сделанных осознанно. Так что, если вы решили заняться именно 
фандрайзингом, приготовьтесь к тому, что вам придется научиться убеждать 
людей в необходимости вашей деятельности. 
3. Фандрайзинг – это в основном деньги или материальные ресурсы. В 
основном, но не только. Потому что, проводя компанию по сбору средств, вы 
имеете одно преимущество, одну уникальную возможность. Это – личное 
непосредственное общение с потенциальными жертвователями. Используя 
это преимущество, вы получаете дополнительный шанс на успех. Вы можете 
объяснить, глядя в глаза собеседнику, суть вашей работы, исчерпывающе от-
ветить на его вопросы, наконец, вы можете продемонстрировать свою заин-
тересованность в работе вашей организации, показать, насколько лично вы 
«живете» этим. Сегодня, когда у большинства банков и компаний еще отсут-
ствует четкая, основанная на сформулированных критериях, политика в от-
ношении финансирования работы организаций, именно сила вашего убежде-
ния может существенно повлиять на принимаемое решение - финансировать 
вашу организацию или нет. 
4. Фандрайзинг – сбор средств для некоммерческой организации. 
Цели фандрайзинга: 
− получение необходимых ресурсов и удовлетворение дарителя; 
− достижение целей организации и реализации ее программ; 
− укрепление благополучия общества в целом. 
Фандрайзинг (fundraising – по-английски и fund raising, FR – по-
американски) – привлечение и акумулирование средств из различных источ-
ников. По своей сути фандрайзинг мало чем отличается от поиска инвесто-
ров. Отличия заключаются в том, что инвесторов обычно ищут под коммер-
ческие проекты,  для создания основных средств, когда отдача от инвестиций 
предполагается спустя довольно длительное время. Целью инвестора являет-
ся извлечение прибыли. Фандрайзинг же обычно связан с поиском средств 
под некоммерческие проекты, которые в принципе не могут быть реализова-
ны в коммерческом режиме и когда испытывается нехватка оборотных 
средств на реализацию проектов и программ – не на создание основных 
средств, а на деятельность. В этом плане, очевидно, что фандрайзинг – тех-
нология, чрезвычайно свойственная для социально-культурной сферы. 
Каждая фандрайзинговая компания имеет строго определенные задачи, 
в соответствии с которыми выделяются два основные вида фандрайзинга: 
– проектный; 
– оперативный.  
 Если задачи фандрайзинга сводятся к поступлению конкретных 
средств под реализацию проектов, то данный вид фандрайзинга можно 
назвать проектным. Проектный фандрайзинг является наиболее удобной 
формой привлечения средств, как для самой организации, так и для финанси-
рующей стороны. Это объясняется наличием четко определенных целей ис-
пользования средств, возможностью привлечения значительных финансовых 
источников при низких расходах на фандрайзинг, а также получением ком-
мерческих выгод от финансирования проекта.  
В случае направления привлеченных средств на покрытие текущих 
расходов, можно считать такой вид фандрайзинга оперативным. Оператив-
ный фандрайзинг является наименее эффективной формой привлечения 
средств в организацию, так как поступающие средства не имеют целевого 
назначения и аккумулируются в ее текущем бюджете. Они могут идти на вы-
плату заработной платы, покрытие коммунальных и материальных расходов, 
вследствие чего снижается заинтересованность вкладчиков в подобном фи-
нансировании.  
Фандрайзинг чаще всего практикуется некоммерческими организация-
ми (НКО) и представляет собой вид деловых коммуникаций между НКО и их 
реальными и потенциальными донорами: коммерческим бизнесом, спонсо-
рами, благотворителями, контролирующими государственный бюджет адми-
нистративными органами. 
В зависимости от вида деятельности некоммерческих организаций 
фандрайзинг используют: 
1) общественные организации (объединения); 
2) религиозные организации (объединения); 
3) государственная корпорация; 
4) некоммерческие партнерства; 
5) учреждения; 
6) автономные некоммерческие организации; 
7) социальные фонды; 
8) благотворительные фонды; 
9) объединения юридических лиц (ассоциации и союзы). 
Для достижения максимальной эффективности в любой сфере деятель-
ности необходимо написать план, без которого трудно рассчитывать на 
успех. Применительно к фандрайзингу это не значит, что спланировав все в 
деталях, организация немедленно получит желаемую сумму, но вероятность 
эффективного поиска денег растет пропорционально уровню подготовленно-
сти. 
1. Определение необходимых затрат. 
Подготовка начинается обычно с того, что определяется, сколько и ка-
кие ресурсы необходимы, то есть каковы предполагаемые расходы. 
Примерный перечень позиций, которые обязательно должны отражать-
ся в статьях расходов как необходимый минимум: 
 − персонал (административные работники: директор, бухгалтер, по-
стоянно работающие специалисты): заработная плата, социальное обеспече-
ние, медицинское страхование, премиальные и другие выплаты; 
− налоги (если организация должна их платить. Вопрос должен быть 
урегулирован с юристом); 
− аренда и коммунальные услуги, ремонт оборудования; 
− транспортные расходы: командировочные, расходы на топливо, би-
леты, аренда транспорта для коллективных дальних поездок; 
− связь (телефон, подключение к Internet); 
− представительские расходы; 
− почтовые расходы; 
− расходы на печать (информационные бюллетени, листовки, анкеты, 
отчеты, рекламные материалы); 
− оплата банковских услуг; 
− долги. 
Второй шаг заключается в перечне расходов, необходимых для осу-
ществления деятельности организации. Эти расходы могут превышать еже-
месячные необходимые затраты, могут быть и меньше.  К их числу следует 
отнести: 
− разовые расходы (покупка мебели, ремонт только что полученного в 
аренду помещения); 
− оплата труда работников, нанятых по контракту для выполнения ра-
зовых работ (те люди, которые не работают постоянно в организации, а 
нанимаются только в связи с определенным проектом или конкретной акци-
ей); 
− социальные выплаты из фонда заработной платы временных работ-
ников; 
− оборудование и материалы, необходимые для выполнения проек-
та/программы/акции; 
− публикации в рамках проекта/программы/акции; 
− иные специфические расходы, связанные с конкретным проектом. 
Фандрайзинг может принимать различные формы. Если говорить о 
наиболее традиционных на сегодняшний день источниках финансирования, 
то в первую очередь – это пожертвования, вложения спонсоров, которые 
приходят от частного и государственного бизнеса, а также: 
− проведение целевых / благотворительных мероприятий по сбору 
средств;  
− гранты, распределяемые зарубежными фондами (российские пока 
слишком малочисленны и слабы); 
− финансирование из бюджета (обычно – из местного, на уровне го-
родских или областных комитетов по культуре, по делам молодежи и т.д.); 
− создание малых предприятий, кооперативов, акционерных обществ с 
целью доходов от собственной коммерческой деятельности; 
− пожертвования частных лиц; 
− доходы от сбора членских взносов. 
 Для оценки эффективности конечных результатов фандрайзинга ис-
пользуется коэффициент окупаемости расходов на фандрайзинг и рентабель-
ность фандрайзинга.  
Коэффициент окупаемости расходов  рассчитывается по формуле 1, и  
показывает, сколько раз за выбранный период расходы на фандрайзинг оку-
паются за счет привлеченных в ходе фандрайзинга средств. 
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где Ко – коэффициент окупаемости расходов на фандрайзинг; 
     ПС –  привлеченные средства; 
     РФ – расходы на фандрайзинг. 
 
Рентабельности фандрайзинга  рассчитывается по формуле 2, и пока-
зывает, сколько прибыли (привлеченные средства – расходы)  приходится на 
единицу привлеченных от фандрайзинга средств. 
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где Рф – рентабельность фандрайзинга; 
      П – прибыль. 
 
 
4 Аутсорсинг: понятие, эффективность 
 
 
Под аутсорсингом понимается передача на договорной основе 
непрофильных функций субъекта внешним исполнителям, 
специализирующимся в конкретной области и обладающим знаниями, 
опытом, техническим оснащением. 
 Фирма, которая берет на себя, выполнение сторонних функций 
называется аутсорсинговой фирмой или аутсорсером. 
Становясь потребителем аутсорсинговых услуг, организация-заказчик 
получает возможность сосредоточиться на основном бизнесе, поскольку 
договор аутсорсинга заключается именно по непрофильным направлениям 
деятельности организации.  
Основным критерием вывода или не вывода процессов на аутсорсинг 
является снижение издержек (за счет более высокой эффективности работы 
компании-аутсорсера) и повышение качества предоставляемых услуг.  
Преимущества, которые получает компания при передаче 
непрофильных функций сторонним организациям:  
 − рост рентабельности бизнеса, снижение себестоимости функций, 
передаваемых аутсорсеру (за счет узкой специализации аут сорсера, которая, 
с одной стороны, снижает стоимость за счет массовой продажи знаний и 
умений, а с другой – обеспечивает качество функций за ту же цену из-за 
конкуренции);  
− концентрация усилий на основном бизнесе;  
− привлечение чужого опыта (аутсорсер специализируется на 
определенном виде деятельности и обслуживает большое количество фирм, 
что позволяет ему разбираться во всех текущих вопросах и использовать 
наработанный опыт);  
− доступ к новейшим технологиям (фирма-аутсорсер имеет больше 
стимулов и возможностей для приобретения и освоения новых технологий 
работы, что в рамках отдельного предприятия может быть нерентабельно); 
− надежность и стабильность (аутсорсер несет ответственность за 
выполняемую работу в соответствии с договором на обслуживание и 
действующим законодательством, а в некоторых случаях наделен правом 
неразглашения информации о клиенте третьим лицам); 
− гибкость масштабов бизнеса (при увеличении (сокращении) 
масштабов бизнеса предприятию необходимо будет нанимать (сокращать) 
работников, нести затраты по их обучению и повышению квалификации, 
оборудованию рабочего места и обновлению программного и 
профессионального обеспечению, платить налоги из фонда оплаты труда, 
компенсации при сокращении, и т.д., что требует времени и издержек и ведет 
к снижению мобильности бизнеса и росту расходов. Для аутсорсера рост или 
сокращение масштабов бизнеса клиента означает лишь пересмотр стоимости 
услуг); 
− перераспределение ресурсов, ранее задействованных на 
второстепенных направлениях, большая свобода направления инвестиций в 
инфраструктуру компании (аутсорсинг снижает необходимость 
инвестирования в поддержку второстепенных функций и в развитие 
деятельности, не обеспечивающей основную долю прибыли компании); 
− передача ответственности за выполнение конкретной функции 
(стратегия диверсификации риска между компанией и аутсорсером). 
Передача бизнес-процессов организации на аутсорсинг осуществляется 
на договорной основе. 
 По договору аутсорсинга, как правило, передаются такие функции, 
как: 
− поддержка информационных систем (локальных сетей, web-сайта; 
защита информации; администрирование компьютерных сетей; разработка, 
внедрение и последующее обслуживание корпоративных программных 
продуктов и так далее); 
− постановка и ведение бухгалтерского, налогового учета, а также 
составление отчетности; 
− поиск и подбор кадров; 
− аренда сотрудников; 
 − уборка офисных помещений; 
− организация питания; 
− организация транспортных перевозок, необходимых для 
осуществления хозяйственной деятельности организации; 
− административная поддержка и прочие услуги. 
Между организацией-заказчиком и аутсорсинговой организацией 
заключается гражданско-правовой договор, предметом которого является 
предоставление услуги или выполнение работы. 
Передавая какую-либо функцию организации на аутсорсинг, в 
некоторых случаях, могут быть заключены договоры о техническом или об 
абонентском обслуживании заказчика. 
По данным видам услуг не существует типовых договоров, поэтому 
договоры составляются в произвольной форме. В договоре указываются: 
предмет договора, условия, определяющие требования заказчика к 
предоставляемой услуге, квалификации специалистов, перечень услуг и 
сроки исполнения, стоимость услуги. Кроме того, обязанности заказчика и 
исполнителя, степень ответственности. Иными словами, в договор следует 
включать все существенные условия для договоров данного вида. 
 При заключении договора необходимо обеспечивать соразмерность 
стоимости оказанных услуг их объему, качеству и трудозатратам. 
 При оказании аутсорсинговых услуг в договоре следует отметить 
момент об имуществе, которое исполнитель будет применять в своей 
деятельности. Возможно несколько вариантов: либо аутсорсер оказывает 
услуги с использованием имущества заказчика, либо имущество заказчика 
передается в пользование аутсорсеру (например, по договору аренды либо 
безвозмездного пользования). 
Процесс принятия решения о передаче каких-либо функций на 
аутсорсинг обычно состоит из нескольких этапов: 
− определение целей аутсорсинга; 
− анализ собственных возможностей компании; 
− анализ возможностей потенциальных компаний-аутсорсеров; 
− подготовка решения; 
− анализ и оценка рисков; 
− принятие решения об использовании аутсорсинга.  
На первом этапе формируются количественные (сокращение 
операционных расходов, повышение прибыльности и др.) и качественные 
(достижение конкурентных преимуществ, доступ к новым технологиям и др.) 
цели использования аутсорсинга.  
Второй этап – анализ структуры стоимости работ и услуг, которые 
предполагается передать на аутсорсинг. В случае если на этом этапе удается 
уменьшить издержки и обеспечить конкурентоспособную цену работ и услуг, 
то в их передаче на аутсорсинг нет необходимости, так как аутсорсинг связан 
с определенными видами рисков.  
На третьем этапе анализируется ситуация на рынке, исследуются 
возможности компаний-аутсорсеров, динамика цен на работы и услуги, 
 которые предполагается передать сторонним организациям. Кроме анализа 
финансовой отчетности потенциальных поставщиков необходимо оценить 
качество их продукции или услуги, опыт в предоставлении услуги, 
репутацию.  
Четвертый этап – сравнение внутренних возможностей компании и 
предложений аутсорсеров. На этом этапе заканчивается процесс накопления 
и обработки информации, необходимой для оценки эффективности 
аутсорсинга и выбора компании-исполнителя.  
Затем оценивается экономическая эффективность передачи 
выполнения определенных работ, услуг сторонним организациям с учетом 
всех видов рисков, которые возникают при использовании аутсорсинга. 
Оценка экономической эффективности применения аутсорсинга может 
осуществляться путем сопоставления расходов компании на оплату услуг 
сторонней организации (аутсорсеру) и затрат компании на выполнение 
вспомогательной функции собственными силами. При этом учитываются 
затраты компании, связанные с увольнением и приемом сотрудников, 
выполняющих функции, выводимые на аутсорсинг, а также величина 
минимального эффекта от применения аутсорсинга (например, минимальный 
экономический эффект от использования аутсорсинга может составлять 5-
10% затрат компании на выполнение работ собственными силами).  
Для каждого предприятия уровень и виды рисков индивидуальны, но 
можно обозначить общие:  
− угроза нарушения конфиденциальности;  
− затраты на возврат процесса, заключения нового аутсорсингового 
контракта в случае разрыва отношений;  
− зависимость от одного поставщика услуг;  
− угроза банкротства исполнителя услуг.  
Риски передачи бизнес-процесса на аутсорсинг оцениваются 
количественно и качественно. Если риск делегирования достаточно высок, то 
бизнес-процесс целесообразно оставить во внутрифирменной иерархии. При 
низком или приемлемом для заказчика уровне риска принимается 
окончательное решение о возможности делегирования бизнес-процесса 
специализированной организации и заключения аутсорсингового контракта.    
Эффективность применения аутсорсинга целесообразно определять на 
основе сравнения затрат и результатов, то есть по «приростным» величинам 
оценочных показателей. Такое сравнение можно осуществить по принципам: 
«до» и «после» аутсорсинга, «с осуществлением аутсорсинга» и «без 
осуществления аутсорсинга».  
На заключительном этапе руководство компании на основании 
выполненного расчета экономической эффективности использования 
аутсорсинга, сопоставления преимуществ и возможных рисков принимает 
решение о возможности передачи определенных функций на аутсорсинг. 
 
